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У статті запропоновано схему організаційно-економічного механізму управління збутом у системі ко-
мерціалізації інновацій машинобудівних підприємств. Подано авторське визначення управління збутом у 
системі комерціалізації інновацій. Детально охарактеризовані складові елементи та підсистеми механіз-
му. Розглянуто функції та принципи формування механізму. Розглянуто методи удосконалення збутової 
діяльності підприємств. 
Ключові слова: інновації, комерціалізація, збут, підприємство, організаційно-економічний механізм.
В статье предложена схема организационно-экономического механизма управления сбытом в системе 
коммерциализации инноваций машиностроительных предприятий. Представлено авторское определе-
ние управления сбытом в системе коммерциализации инноваций. Подробно охарактеризованы составля-
ющие элементы и подсистемы механизма. Рассмотрены функции и принципы формирования механизма. 
Рассмотрены методы совершенствования сбытовой деятельности предприятий.
Ключевые слова: инновации, коммерциализация, сбыт, предприятие, организационно-экономический 
механизм.
The scheme of organizational and economic mechanism of sales management in the system of innovations com-
mercialization of machine-building enterprises is offered in the article. The author's definition of sales management 
in the system of innovations commercialization is presented. The components and subsystem of the mechanism are 
described in details. The functions and principles of forming the mechanism are considered. The methods of sales 
activity improvement of enterprises are considered. 
Key words: innovations, commercialization, sales, enterprise, organizational and economic mechanism.
Постановка проблеми. Важливим питан-
ням економічного розвитку суб’єктів господарю-
вання за сучасних умов є впровадження підхо-
дів до ефективного управління їхньою збутовою 
діяльністю, стимулювання збуту промислової 
продукції тощо. Внаслідок посилення конкурен-
ції на ринку набуває актуальності необхідність 
розроблення відповідного механізму управління 
збутом, який потребує детального дослідження.
Аналіз останніх досліджень та публі-
кацій. Різні аспекти питання формування 
організаційно-економічних механізмів розгля-
нуто в роботах таких науковців, як О.О. Гав-
риляк, Ю.Б. Миронов [1], Н.С. Ілляшенко [2], 
Н.Ю. Круглова [3], О.М. Паламарчук [4], 
Л.О. Сигида [5], Н.В. Сурженко, І.В. Агєєва [6], 
С.О. Тульчинська [7].
Виділення невирішених раніше частин 
загальної проблеми. Незважаючи на велику 
кількість публікацій економістів за цією тема-
тикою, можна констатувати, що немає певного 
організаційно-економічного механізму управ-
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ління збутом у системі комерціалізації інновацій 
машинобудівного підприємства.
Постановка завдання. Метою статті є роз-
роблення організаційно-економічного механізму 
управління збутом у системі комерціалізації 
інновацій машинобудівного підприємства.
Виклад основного матеріалу дослідження. 
Традиційно механізм управління включає: цілі 
управління; критерії управління (кількісний ана-
лог цілей); фактори управління (елементи об’єкта 
управління та їх зв’язки, на які здійснюється вплив 
в інтересах досягнення поставлених цілей); 
методи впливу на фактори управління; ресурси 
управління, під час використанні яких забезпечу-
ється досягнення поставлених цілей [3]. 
Ефективний механізм управління збутовою 
політикою промислової продукції поєднує реа-
лізацію таких заходів, як:
– аналіз статистичних даних щодо реалі-
зації окремих видів продукції у розрізі розмірів 
замовлень, категорій споживачів, територій і 
каналів збуту;
– вибір і обґрунтування каналів збуту про-
дукції;
– здійснення аналізу збутової діяльності 
підприємства;
– прогнозування обсягів збуту продукції під-
приємства;
– аналіз географії постачань;
– дослідження перспектив збуту продукції в 
межах масштабів діяльності підприємства;
– аналіз діяльності основних конкурентів (у 
т.ч. збутової);
– прогнозування збуту окремих видів про-
дукції, враховуючи аналіз у розрізі окремих 
замовників, а також безпосередніх договорів зі 
споживачами.
Механізм функціонування ринків збуту про-
дукції машинобудування дасть змогу коорди-
нувати взаємостосунки всіх учасників процесу, 
спираючись на концепцію розвитку ринку маши-
нобудівельної продукції. Конкретний механізм, 
який впливає на формування ринків збуту про-
дукції, залежить від позицій виробників, законо-
давчого регулювання, інформаційного забезпе-
чення, адміністративних й економічних важелів 
дії на процес. 
В умовах ринкових відносин під час організа-
ції збуту виняткове значення надається індиві-
дуальному підходу до підприємств-споживачів, 
важливості особистих контактів зі споживачами, 
спеціалізації персоналу збутової діяльності 
на продажі окремих видів продукції (особливо 
технічно складних). Збут засобів виробництва 
відрізняється від збуту споживчих товарів і 
характеризується відносно невеликим числом 
обізнаних споживачів, тісними стосунками під-
приємств-виробників і споживачів, безпосеред-
ньою формою угоди і ціноутворенням із фіксо-
ваною нормою прибутку [6].
Організаційно-економічний механізм управ-
ління підприємством – це сукупність організа-
ційних і економічних важелів (кожному з яких 
властиві власні форми управлінського впливу), 
що чинять вплив на економічні й організаційні 
параметри системи управління підприємством, 
що сприяє формуванню та посиленню організа-
ційно-економічного потенціалу, отриманню кон-
курентних переваг та ефективності діяльності 
підприємства загалом [7].
Шпилик С. під управлінням збутовою діяль-
ністю підприємств пропонує розуміти орієнто-
вану на досягнення завдань організації управ-
лінську діяльність, пов'язану із формуванням 
попиту на товари і послуги виробника, їх реа-
лізацію за допомогою інтенсифікації цього 
попиту [9].
Автор С.Є Хрупович [10] наголошує, що сис-
тема управління збутовою діяльністю – це сукуп-
ність організаційних форм, через які здійсню-
ється загальне управління збутовою діяльністю 
на всіх її етапах, а також економічних важелів, 
що сприяють збільшенню обсягів реалізації про-
дукції та розвитку підприємства.
Виходячи з цього, під управлінням збуто-
вою діяльністю (збутом) в системі комерціа-
лізації інновацій пропонується розуміти процес 
планування, організації, контролю й мотивації, 
який охоплює комплекс заходів та економічних 
важелів підприємства, які сприяють максиміза-
ції прибутку підприємства, задоволенню вимог 
споживачів, а також зростання інноваційного 
потенціалу підприємства на ринку.
В умовах мінливого конкурентного серед-
овища виникає необхідність пошуку оптималь-
них підходів до планування та організації збу-
тової діяльності машинобудівних підприємств. 
Важливим питанням, яке виникає при цьому, є 
оптимальне управління збутовими запасами, 
які чинять безпосередній вплив на загальну 
стратегію розвитку підприємства. 
Основним завданням управління збутом 
виступає вплив суб’єкта на об’єкт з метою 
досягнення поставлених цілей. Відповідно, 
ефективність цього процесу оцінюється повно-
тою досягнення цілей, що чинить безпосеред-
ній вплив на ефективність управління підприєм-
ством загалом.
Результативність управління збутовою діяль-
ністю підприємства залежить від якості й ефек-
тивності управління її складниками. У цьому 
разі необхідним завданням є формування від-
повідного інструментарію, сукупності методів та 
принципів управління, які дозволять ефективно 
управляти окремими складниками збутової 
діяльності підприємства.
У структурі організаційно-економічного меха-
нізму (ОЕМ) управління збутом в системі комер-
ціалізації інновацій виділимо такі складники 
(підсистеми): керуючу підсистему; цільову під-
систему; керовану підсистему; функціональну 
підсистему; підсистему забезпечення; інфор-
маційну підсистему (сформовано і доповнено 
за [1–7]).
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Складові елементи зазначеного механізму 
знаходяться у взаємозв’язку та мають взаємний 
вплив (рис. 1).
Цільова підсистема включає в себе цілі, 
завдання управління збутовою діяльністю 
машинобудівного підприємства, а також прин-
ципи та її основні результати. 
В основі побудови ОЕМ управління збутовою 
діяльністю підприємства в системі комерціаліза-
ції інновацій лежать принципи його управління.
Рис. 1. Структурно-логічна схема організаційно-економічного механізму 
управління збутом у системі комерціалізації інновацій  
машинобудівного підприємства
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До основних принципів належать (доповнено 
за [5; 11]):
1. Принцип комплексності – передбачає роз-
виток системи як єдиного цілого, забезпечує 
зв'язок підсистем і складових елементів збу-
тової діяльності, а також узгоджує всі аспекти 
функціонування ОЕМ як комплексу цілісних сис-
тем управління, які здійснюють свій вплив з боку 
зовнішнього середовища, інструментів і методів 
управління збутовою діяльністю машинобудів-
ного підприємства.
2. Принцип системності полягає у тому, що 
ОЕМ управління збутом є складною, цілісною та 
відкритою системою з ієрархічною структурою 
підпорядкування. Вона складається з окремих 
підсистем, які взаємодіють між собою, з мікро- 
та макросередовищем і впливають на загально-
економічну стратегію діяльності машинобудів-
ного підприємства.
3. Принцип забезпечення максимізації при-
бутку – ґрунтується на тому, що кожне підприєм-
ство у процесі здійснення своєї господарської, 
у т.ч. збутової, а також інноваційної діяльності 
має на меті отримання прибутку.
4. Принцип збереження та розвитку конку-
рентних переваг спрямований на виявлення 
сильних та слабких сторін функціонування під-
приємства, що дозволяє формувати стратегію 
його збутової діяльності на основі їх прогнозу-
вання, мати стійкі конкурентні позиції.
5. Принцип орієнтації на задоволення потреб 
і запитів споживачів полягає в тому, що вироб-
нича, господарська та збутова діяльність під-
приємства повинна бути спрямована на задо-
волення потреб і запитів споживачів. Оскільки 
споживачами інноваційної продукції машинобу-
дування виступають інші промислові підприєм-
ства, то продукція, що виробляється, повинна 
мати достатній рівень якості. 
6. Принцип інноваційності передбачає вико-
ристання у процесі управління збутом у системі 
комерціалізації інновацій досягнень науково-
технічного прогресу: нових прогресивних техно-
логій та нового або удосконаленого обладнання. 
7. Принцип гнучкого реагування. За сучас-
них умов економічна ситуація потребує від сис-
теми управління збутовою діяльністю високої 
оперативності і гнучкості реагування на можливі 
її зміни, включаючи переналагодження збутової 
мережі, впровадження інноваційних видів про-
дукції на ринку, встановлення тісних зв’язків між 
її учасниками. 
8. Принцип ефективності – полягає у зна-
ходженні оптимального співвідношення між 
результатом та витратами, зокрема, під час 
вибору каналу збуту інноваційної продукції.
9. Принцип безперервності полягає у необ-
хідності організації своєї діяльності на підпри-
ємстві таким чином, щоб забезпечити надійність 
та безперервність власної збутової діяльності. 
Принципи формування ОЕМУТТРП зобра-
жено на рис. 2.8. 
Керуючою підсистемою виступають: керів-
ництво підприємства, менеджери, спеціалісти, 
аналітики, науковці, експерти, консультанти, 
новатори. Ця підсистема виконує управлінські 
функції (планування, організацію, мотивацію, 
контроль), спрямовані на керовану підсистему, 
враховуючи інформаційні потоки (внутрішні та 
зовнішні) та цілі підприємства. 
 
Принципи формування організаційно-економічного механізму управління 
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Рис. 2. Принципи формування ОЕМ управління збутом  
у системі комерціалізації інновацій машинобудівного підприємства
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На процес прийняття управлінського рішення 
здійснюють вплив різного роду фактори:
– ступінь підтримки керівника колективом;
– особисті якості керівника;
– суб’єктивність прийняття рішення;
– можливий ризик у прийнятті помилкового 
рішення;
– обмеженість часу на прийняття рішення.
Будь-яке управлінське рішення обов’язково 
характеризується наявністю мети, швидкістю 
реагування при прийнятті рішення та можли-
вістю вибору рішення з певної кількості альтер-
натив.
Керованою підсистемою є об’єкт, а саме – 
збутова діяльність підприємства в системі комер-
ціалізації інновацій, а також функціональні під-
розділи підприємства, безпосередньо пов’язані 
з нею. Керована підсистема безпосередньо здій-
снює реалізацію поставлених цілей та завдань 
у рамках управління збутовою діяльністю маши-
нобудівного підприємства.
Підсистема забезпечення охоплює методи 
управління (організаційні, економічні, соці-
ально-психологічні, адміністративно-правові) та 
ресурси управління (фінансові, інформаційні, 
матеріальні, кадрові тощо), які в сукупності 
спрямовані на досягнення цілей підприємства.
Інформаційна підсистема відповідає за збір 
та аналіз інформації про внутрішнє середовище 
підприємства, а також про стан зовнішнього 
середовища.
Функціональна підсистема включає основні 
функції управління: планування, організацію, 
мотивацію, контроль.
Планування збутової діяльності дає змогу 
визначити її цілі, завдання, показники, за допо-
могою яких можливо визначити ефективність 
збуту, критерії, які намагатиметься досягти під-
приємство, результат удосконалення збутової 
діяльності підприємства та ін.
Функція організації охоплює формування 
організаційної структури управління та сукуп-
ності організаційно-економічних зв’язків для 
забезпечення необхідних напрямів збутової 
діяльності підприємства в системі комерціалі-
зації інновацій, розподіл завдань, повноважень 
і відповідальності між працівниками підрозді-
лів, а також формування оптимальної струк-
тури ресурсного забезпечення збутової діяль-
ності підприємства на шляху його інноваційного 
розвитку.
Функція мотивації включає в себе мотива-
цію орієнтації на інноваційний розвиток підпри-
ємства, мотивацію на формування ефективної 
збутової політики, мотивацію використання 
інноваційної продукції та мотивацію праці. 
Мотивація орієнтації на інноваційний розвиток 
спрямована на підвищення науково-технічного 
рівня підприємства, на впровадження та реа-
лізацію новітніх досягнень в галузі інноватики 
та в результаті – на підвищення прибутковості 
підприємства.
Здатність підприємства мати певні конкурентні 
переваги на ринку безпосередньо залежить від 
конкурентоспроможності його продукції і вдалого 
поєднання засобів та інструментів господарської, 
у т.ч. збутової діяльності, що може надати йому 
потужні переваги в конкурентній боротьбі.
Контроль здійснюється з метою досягнення 
намічених результатів, недопущення відхилень 
від очікуваних результатів, із внесенням за необ-
хідності відповідних коригувань для досягнення 
поставленої мети.
Ці основні функції взаємопов’язані у склад-
ному та комплексному процесі управління. 
Порушення будь-якої з цих функцій дестабілізує 
процес управління, що може негативно відби-
тися на показниках ефективності діяльності під-
приємства загалом. 
Характеристика основних функцій управ-
ління збутовою діяльністю наведена у таблиці 1.
Серед додаткових функцій управління збуто-
вою діяльністю можна виділити функцію аналізу, 
яка полягає у вивченні конкурентів, дослідженні 
та прогнозуванні попиту, сегментації ринку, 
аналізі кон’юнктури ринку; та функцію коорди-
нації, яка охоплює: укладання угод з партне-
рами, налагодження зворотного зв’язку зі спо-
живачами; ресурсне, технічне та інформаційне 
забезпечення; координацію діяльності відділу 
збуту із внутрішніми підрозділами підприємства 
і зовнішнім мікросередовищем.
На основі критеріїв оцінювання ефективності 
збутової діяльності підприємства визначається 
інтегральна оцінка конкурентної позиції підпри-
ємства у збуті інноваційної продукції. Наступ-
ним кроком є вибір стратегії збуту інноваційної 
продукції.
Результатом розроблення і функціонування 
відповідного ОЕМ-управління збутом в системі 
комерціалізації інновацій машинобудівного під-
приємства є підвищення конкурентоспромож-
ності підприємства, зростання його інновацій-
ного потенціалу, а також ефективна збутова 
політика.
До методів удосконалення збутової діяль-
ності можна віднести:
– визначення цільових ринків та сегментів 
ринку;
– розроблення системи мотивації співробіт-
ників відділу збуту у реалізації продукції;
– освоєння нових методів і прийомів збуту;
– налагодження системи зворотного зв’язку 
зі споживачами;
– врахування побажань цільових клієнтів у 
процесі розроблення і виробництва продукції.
Отже, налагодження взаємодії між різними 
підсистемами ОЕМ-управління збутом в сис-
темі комерціалізації інновацій машинобудівного 
підприємства є обов’язковою умовою забезпе-
чення його ефективного функціонування, яка 
сприяє організації збутової діяльності підприєм-
ства на високому рівні з урахуванням цілей та 
завдань.
ПРИДНІПРОВСЬКА ДЕРЖАВНА АКАДЕМІЯ 
БУДІВНИЦТВА ТА АРХІТЕКТУРИ
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Висновки. Таким чином, організаційно-еко-
номічний механізм управління збутом в системі 
в системі комерціалізації інновацій машинобудів-
ного підприємства являє собою складник системи 
управління підприємством як сукупності дій, захо-
дів з певними законами та закономірностями сис-
тем, принципами, функціями, формами і методами 
організації у процесі господарської та інноваційної 
діяльності підприємства, які спрямовані на досяг-
нення цілей підприємства, підвищення конкурен-
тоспроможності, зростання інноваційного потенці-
алу та розвиток ефективної збутової політики.
Таблиця 1
Функції управління збутовою діяльністю
Функція Характеристика функції
Планування - визначення цілей збутової діяльності підприємства та взаємоузгодження їх із 
цілями підприємства;
– планування стратегій збуту інноваційної продукції;
– планування показників оцінювання ефективності збутової діяльності;
– планування поточних завдань;
– планування фінансового бюджету для досягнення поставленої мети
Організація - розподіл повноважень між структурними підрозділами;
– делегування повноважень відповідальним особам;
– розподіл ресурсів для виконання поставлених завдань;
– організація збутового процесу;
– організація оцінювання відповідних показників збутової діяльності та заходів із її 
удосконалення
Мотивація - формування кадрової політики;
– створення необхідних умов праці колективу;
– створення системи стимулів для працівників;
– організація підвищення кваліфікації збутового персоналу;
– формування мотиваційної політики на підприємстві
Контроль - оцінювання результативності досягнення поставлених цілей;
– контроль за досягненням цілей та завдань;
– контроль досягнення поставлених показників;
– контроль використання встановленого фінансового бюджету;
– контроль за дотриманням стратегій збуту інноваційної продукції;
– контроль за виконанням обов’язків відповідальних осіб та структурних підрозділів
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